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資料來源：【網路文章】2010 / 08/ 11 文／張小蘋 商周特刊職場特刊 

 

業務銷售類工作向來歡迎零經驗的人業務銷售類工作向來歡迎零經驗的人業務銷售類工作向來歡迎零經驗的人業務銷售類工作向來歡迎零經驗的人，，，，只要是定下遠大目標的老鷹只要是定下遠大目標的老鷹只要是定下遠大目標的老鷹只要是定下遠大目標的老鷹，，，，很快就能高收入很快就能高收入很快就能高收入很快就能高收入！！！！ 

業務銷售類工作一般做了約業務銷售類工作一般做了約業務銷售類工作一般做了約業務銷售類工作一般做了約 5 至至至至 7 年之後年之後年之後年之後，，，，有機會成為中階管理人有機會成為中階管理人有機會成為中階管理人有機會成為中階管理人，，，，而市場上對中階管理人才進行挖角時而市場上對中階管理人才進行挖角時而市場上對中階管理人才進行挖角時而市場上對中階管理人才進行挖角時，，，，薪資薪資薪資薪資

平均成長幅度在平均成長幅度在平均成長幅度在平均成長幅度在 10％％％％到到到到 15％％％％之間之間之間之間。。。。 

早上 9點，周裕凱一進入辦公室，才剛坐定，他立即攤開所有檔案夾，準備早上開會所需資

料。開完會之後，他拿出事先列好的客戶名單，依照申請理賠、準備簽約分門別類之後，再一

件一件依順序處理完畢，「這對我來說非常重要，優先替這些客戶處理他們的需求後，我才能

心無旁騖的開發潛在客戶。」  

 

73年次的周裕凱在人壽公司從事電話行銷已經 4年，雲林縣土庫工商畢業的他，退伍後做過

廣告設計，甚至還當過情趣用品店的店長，工作經驗雖然豐富，但總是沒有明確方向，直到看

見電話行銷專員的徵才廣告，帶著忐忑的心到高雄謀職，才找到屬於自己天空。  

 

「雖然我的工作不需要學歷、經驗的高門檻，」周裕凱說，工作內容只是打打電話拜訪客戶，

看起來似乎很單純，仍然不能放棄任何充實自己的機會，「我剛進來時，在公司的安排下，努

力 K了 2到 3星期的書，考取了『人生保險業務員登入證』。另外，這種工作每天平均要打

100至 150通電話給陌生人，如果沒有熱忱，做起來是很痛苦的。」  

 

成功個案成功個案成功個案成功個案 1》》》》每天訪每天訪每天訪每天訪 250位客戶位客戶位客戶位客戶，，，，1年後賺百萬年後賺百萬年後賺百萬年後賺百萬  

根據 104人力銀行的調查，最歡迎零經驗者的職務雖然是「業務銷售類」，占 25.3％，但零

經驗的新鮮人最嚮往的職務卻是「行政總務類」，占 20.7％。104人力銀行公關經理方光瑋
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說，「這是令人憂心的數據，顯示現在零經驗的新鮮人對工作與事業缺乏目標與長遠規畫，想

尋求安逸穩定的生活，這是典型的『白鴿性格』。」  

 

白鴿性格反映在這個行業的另一個現象，是很多零經驗的人「勉為其難」進入公司，卻抱著領

一份薪水過日子的態度，一遇到挫折就退縮。中信房屋總經理特助胡佩蘭表示，每年中信房屋

聘顧零經驗的人約 3,000至 4,000人，但超過半數（約 52％）無法撐過半年磨合期，主要

原因就是有拜訪陌生客戶的障礙，以及無法克服一直被拒絕的挫折感。 

「我很多同事都是這樣離開的。」周裕凱感同身受，在人壽公司的 4年中，看到許多同事來來

去去，他不想當白鴿，一再告訴自己要撐下去，「態度很重要。我把這份工作當成是一個自我

成長的機會，客戶是最好的教材，能將自己有稜有角的個性磨得圓融，鍛鍊意志力與耐性，同

時訓練出優秀的銷售能力。」  

 

給自己一個挑戰自我的機會！就是這樣的想法，讓周裕凱擺脫追求安逸穩定、胸無大志的「白

鴿性格」。他每天規定自己，電話拜訪 250位客戶，以比別人多付出的方式，讓他在進入公

司第二年，年薪就破 100萬元，現在更超過 150萬元。  

 

目前，職場上一般業務銷售類的起薪約在 2萬 5,000元上下。以房仲業為例，胡佩蘭表示，

中信房屋新進人員如果以保障底薪制來計算，工作 3到 8個月，薪水大約在 2萬 5,000元到

3萬 5,000元之間。  

 

人格特質人格特質人格特質人格特質》》》》不怕被拒絕不怕被拒絕不怕被拒絕不怕被拒絕、、、、能聆聽客戶需求能聆聽客戶需求能聆聽客戶需求能聆聽客戶需求  

類似周裕凱這種拚 1年、薪水立即三級跳的人，胡佩蘭分析，積極的態度、不害怕人群、有敏

銳的觀察力，以及耐心的聆聽是成功的必備條件。「業務銷售不只是強調銷售技巧，本身人格

特質也是關鍵。」胡佩蘭再以中信房屋內部的調查為例，能將客戶的拒絕轉化成為正面的積極

力量，並仔細觀察聆聽客戶需求，推薦合適物件，而不是強迫銷售物件給客戶的人，薪水與獎

金大多呈現三級跳的表現。  

 

「其實，有心就賺得到錢，自我調整很重要。」伯樂亞太管理顧問有限公司總經理危永芝表示，

想從事業務銷售類工作的人，心態調適與建設很重要。零經驗的人或是剛踏入職場，不論是工

時與薪水方面的條件一定不好，如果只是抱著領一份薪水的心態，不僅會工作得十分痛苦，在
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職場的發展也將因此受限。  

 

成功個案成功個案成功個案成功個案 2》》》》MBA做行銷專員做行銷專員做行銷專員做行銷專員，，，，當到總經理當到總經理當到總經理當到總經理 

危永芝強調，不管做什麼工作，都是累積經驗、儲備實力的機會，「千萬不要沒有自信，可以

試著替自己立下一個大目標，讓自己有前進的動力，這樣對工作的態度會是積極的。」也因為

有明確的目標，即使知道這份工作只是暫時的，也會很清楚要在這份工作中獲得什麼技能之

後，繼續往下一個目標前進。  

 

前 LVMH珠寶鐘表部總經理張麗敏就是一個很好的例子。大學畢業，累積了幾年人力仲介的

工作經驗後，她決定到美國拿MBA學位，28歲回到台灣，她拒絕原領域的高薪誘惑，決定

從頭開始，擔任一個月薪水 5萬元的行銷專員。  

 

當時，她行銷經驗是零，同事們的年紀也都比她小，但她告訴自己，3年內要當上品牌經理，

深信「只要相信自己，想要的一定可以得到。」她把握每一次的機會累積經驗與實力，不懂的

就請教同事。  

 

「剛進公司時連廣告稿都不知道是什麼，還是靠同事解說對色、校稿的流程，才有點概念。」

張麗敏說，在那個網片尚未普及的年代，每一次對色與文字校訂都是勞心又費時，到最後都頭

昏眼花。  

 

那段時間，她坦承是痛苦期，每天加班到凌晨，週末進公司是家常便飯，壓力大到夜深人靜時，

從公司打電話回家給家人，面對電話筒放聲大哭。但最後，她撐了下來，「因為我知道撐過了，

前面就會有更多的機會在等你。」  

 

因為擁有這樣積極的態度與熱情，她擔任行銷專員半年，就獲得主管信任，負責帶領 27位媒

體記者到瑞士參觀鐘表展。她說，「每一次公司給我的任務，我都會很興奮的接受，因為那是

我表現及累積經驗的機會。」  

 

人格特人格特人格特人格特質質質質》》》》反應快反應快反應快反應快、、、、冒險性冒險性冒險性冒險性、、、、喜歡求變化喜歡求變化喜歡求變化喜歡求變化  
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業務銷售類工作的內容是密集又緊湊的，而每次計畫或籌備活動的過程中，充滿臨時性與不確

定性，張麗敏建議，在學習的過程中，「隨機應變、找出方法解決問題，是從事行銷工作絕對

必須的條件，在活動現場很容易臨時缺東西，或是有其他需求，都是要靠臨場反應及經驗找到

解決方法，才能對客戶與長官展現你的專業度與沉穩性。」 

清楚明白自己職涯歷程，是張麗敏能闖出一片天的主要因素，「因為一直想從事時尚產業的行

銷工作，因此當 LVMH有機會時，即使要從頭來過，我也義無反顧。」這樣的積極與熱情，

讓她如願拿到進入時尚圈的門票。  

具備正面積極、富冒險性、喜歡求變化的人格特質，是張麗敏在業務銷售類工作有精彩表現的

重要因素。如果沒有具備這種性格，就無法從事業務銷售工作嗎？從事業務工作超過 13年，

目前擔任 Bossini市場開發部經理的劉美芬說，「只要你對自己的人生有『欲望』，想要讓自

己過得更好，永遠不滿足現狀，就有機會成為一位成功的業務或是行銷主管。」  

 

成功路徑成功路徑成功路徑成功路徑》》》》確立目標確立目標確立目標確立目標，，，，有決心和積極的拚勁有決心和積極的拚勁有決心和積極的拚勁有決心和積極的拚勁  

至於，如何評估自己適不適合做業務銷售工作？可以參考身旁成功人士的案例，並問自己是否

能夠做到他們那樣的程度，如果有決心及積極的工作態度，自然會有更好的工作機會上門。  

 

換句話說，業務銷售類工作，在轉職時的空間相當大。根據伯樂亞太管理顧問有限公司調查，

業務銷售類工作一般做了大約 5至 7年之後，以本身學歷條件加上帶人經驗，有機會成為中

階管理人，而市場上對中階管理人才進行挖角時，薪資的平均成長幅度在 10％到 15％之間，

如果原本年薪是 100萬元，最少可以談到約 120萬元。  

 

「很多目前檯面上的高階主管，大多都是行銷業務出身的。」劉美芬分析，近幾年也有許多具

行銷業務背景的中高階主管，憑藉敏銳的市場觀察力，以及豐富的通路人脈而自行創業，這些

例子都顯示，從事業務銷售工作，做好目標與規畫，還是有許多可能性。  

 

業務銷售類向來歡迎零經驗的人，怕只怕無法克服「心魔」，只要訂下目標，「想像」10年

後的自己，不論是成為行銷總監，或是大中華區的品牌經理，一旦目標確立，路徑與方法就明

朗了，安逸的小白鴿要蛻變成大老鷹，並不困難。 

(附註：文章取自網路流傳，若有侵權請來信必立即刪除。) 


